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▶ МАРКЕТИНГ, ОРГАНИЗАЦИЯ СБЫТА
Эффективность деятельности отечественного 
производителя зависит от  того, насколько грамот-
но осуществляется выбор систем распределения 
на  внешних рынках, применяется маркетинговый 
подход в управлении сформированными каналами 
распределения. Как показывает практика, товаро-
производители при формировании каналов рас-
пределения учитывают целый ряд факторов, основ-
ными из которых являются следующие:
– обеспечение доступности покупки товаров его 
потенциальными потребителями;
– необходимость создания условий для оказа-
ния потребителю требуемых сервисных услуг;
– целесообразность доставки покупателям това-
ров в приемлемое для них место и время;
– возможность осуществления контроля за дея-
тельностью отдельных посредников;
– создание целостной системы управления 
Для достижения успеха на  рынке в  настоящее 
время требуется решение многих проблем, связан-
ных с выбором сегментов рынка, регионов продаж, 
номенклатуры производимой продукции. Результа-
ты реализации напрямую зависят от  широкого ис-
пользования управленческих концепций маркетин-
га. Необходимость применения маркетинга в совре-
менных условиях объясняется следующими факто-
рами:
– потерей стабильных рынков сбыта;
– сокращением покупательской способности на-
селения;
– ростом конкуренции на  традиционных и  по-
тенциальных рынках сбыта;
– ростом конкуренции торговых марок произво-
дителей и посреднических систем;
– потребностью руководства данных производи-
телей в актуальной информации о рынке [1].
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каналами распределения при использовании для 
этого ограниченных ресурсов [2].
Учитывая указанные выше факторы, белорусские 
производители используют таких посредников, как 
предприятия оптовой и розничной торговли, оптово-
розничные предприятия, экспортные дома, сервис-
ные центры, дистрибьюторы, дилеры, консигнаторы, 
агенты, брокеры, комиссионеры, поверенные, меж-
дународные торговые компании, торговые дома. Как 
новое направление в посреднической деятельности, 
можно отметить формирование на  целевых рынках 
сервисной сети на базе финансово-устойчивых торго-
во-логистических центров. Отметим, что в настоящее 
время в Беларуси созданы и работают 43 логистиче-
ских центра, более 10  транспортно-логистических 
компаний, –  членов Ассоциации международных экс-
педиторов и  логистики «БАМЭ», которые по  объему 
и комплексу предоставляемых услуг не уступают за-
рубежным. Ассоциация международных экспедито-
ров и логистики «БАМЭ» –  некоммерческая организа-
ция, объединяющая на основе добровольного член-
ства экспедиторские и  логистические организации 
различных форм собственности. С 1995 г. данная ас-
социация представляет интересы белорусских экс-
педиторов в  Федерации международных экспеди-
торских ассоциаций (FIATA) в качестве единой наци-
ональной ассоциации экспедиторов.
Рассматривая возможности использования раз-
личных каналов распределения на  внешних рын-
ках, товаропроизводитель должен решить, будет ли 
он использовать только прямые каналы распреде-
ления, ограничится использованием косвенных ка-
налов распределения или будет использовать, как 
прямые, так и  косвенные каналы распределения. 
При этом в  зависимости от  того, какое число кон-
кретных посредников привлекается для обеспече-
ния требуемого уровня охвата внешнего рынка, за-
висят те конкурентные преимущества, которые мо-
гут быть использованы производителем.
В частности, используя прямые каналы распре-
деления, товаропроизводитель обеспечивает себе 
следующие преимущества:
– более полно изучает состояние внешних рын-
ков, выявляя и учитывая специфику поведения по-
купателей и потребителей;
– своевременно выявляет и устраняет недостат-
ки в производственной и коммерческой деятельно-
сти, совершенствуя, как сам товар, так и формы его 
продажи;
– снижает риск и зависимость коммерческой де-
ятельности от  недостаточно эффективной работы 
посредников. Опыт промышленно развитых стран 
и  передовых компаний свидетельствует, что вне-
дрение методов оптимизации логистических ресур-
сов и  соответствующих современных технологий 
в практику продвижения на внешние рынки позво-
ляет значительно сократить товарные запасы, уско-
рить оборачиваемость капитала, снизить себестои-
мость продукции и  операционные издержки, обе-
спечить наиболее полное удовлетворение потре-
бителей качественным сервисом [3].
Одним из лидеров по продвижению продукции 
на  внешних рынках в  Республике Беларусь явля-
ется холдинг «Гомсельмаш», который является од-
ним из крупнейших производителей сельскохозяй-
ственной техники и входит в число лидеров миро-
вого рынка комбайнов и  других сложных сельхоз-
машин. С целью выполнения стратегической задачи 
по наращиванию объемов экспортных поставок вы-
пускаемой продукции и контроля за их выполнени-
ем холдинг «Гомсельмаш» осуществляет комплекс 
мероприятий по  расширению товаропроводящей 
сети и созданию новых дилерских центров в Арген-
тине, Узбекистане, Азербайджане и странах Европы: 
Венгрии, Румынии, Словакии и др., а также активи-
зации работы уже созданных субъектов товаропро-
водящей сети как на традиционных рынках (Россия, 
Украина, Казахстан), так и  на  вновь осваиваемых 
(Чехия, Иран, Аргентина).
Выбор наиболее перспективных рынков про-
изводится, с  одной стороны, из  перспективы вне-
дрения на  них, с  другой стороны, исходя из  оцен-
ки минимизации затрат на  их освоение. Холдинг 
«Гомсельмаш» стремится сохранить свои позиции 
не  только на  традиционных экспортных рынках 
сбыта, но и внедряться на новые рынки. Это прежде 
всего Узбекистан, Азербайджан, страны Прибалти-
ки, а  также страны бывшего соцлагеря, в  которых 
уровень механизации и  надежности техники еще 
не достиг уровня ведущих стран Евросоюза. Работа 
по вхождению на новые рынки является долгосроч-
ной (от  3 до  5  лет) и  включает в  себя проведение 
комплекса работ по рекламе, созданию товаропро-
водящей сети, проведению испытаний, доработке 
техники под особенности рынка, вхождению в  фи-
нансовые схемы продаж и др.
Учитывая значительное сокращение объемов 
финансирования закупок техники «Палессе» 
на  внутреннем рынке в  последние годы, холдинг 
активно развивает направление диверсификации 
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экспортных рынков сбыта. В  настоящее время 
продукция холдинга «Гомсельмаш» поставляется 
более чем в 40 стран мира, в том числе в 12 стран 
СНГ, в  34 страны дальнего зарубежья (Китай, 
Чехия, Бразилия, Аргентина, Румыния, Болгария, 
Дания, Эстония, Ю. Корея, Монголия, ОАЭ и  др.). 
Для сравнения: в  2014 г. продукция холдинга 
«Гомсельмаш» поставлялась в 11 стран мира, в том 
числе в 7 стран СНГ, в 4 страны дальнего зарубежья 
(Китай, Чехия, Бразилия, Аргентина).
В ближайшей перспективе одним из  приоритет-
ных направлений использования маркетинговых 
подходов к  распределительной политике холдинга 
является расширение товаропроводящих сетей (ТПС) 
в России, Украине, Казахстане, Китае, Чехии, Венгрии, 
Румынии, Словакии, Сербии, Болгарии, Польше, Лит-
ве, Турции, Иране и  др. странах, что требует прове-
дения соответствующих мероприятий: –  расширения 
и  укомплектования управления реализации продук-
ции квалифицированными специалистами, в том чис-
ле со знанием иностранных языков; –  создания управ-
ления по конкурсным торгам для поиска покупателей 
и новых рынков сбыта через интернет-площадки;
– направления представителей холдинга в  пер-
спективные для реализации техники «Палессе» 
страны дальнего зарубежья для работы в качестве 
технических специалистов;
– создания дополнительных собственных субъ-
ектов ТПС (филиалы, представительства) в  других 
странах дальнего зарубежья.
Помимо экстенсивного направления развития, 
заключающегося в  наращивании субъектов това-
ропроводящей сети, холдингу «Гомсельмаш» целе-
сообразно проводить реструктуризацию существу-
ющей сети, затрагивающую ее качественные сторо-
ны: аттестацию действующих дилеров на  предмет 
соответствия требованиям Стандарта субъекта ТПС 
и  дилерской программы холдинга «Гомсельмаш» 
с  последующим продлением либо расторжением 
дилерских договоров по  полученным результатам; 
реструктуризацию товаропроводящей сети путем 
включения в нее торговых агентов с функциями ре-
ализации на основе оптовых закупок без примене-
ния дилерских цен при осуществлении с ними сде-
лок купли-продажи.
Кроме того, основными приоритетами по совер-
шенствованию распределительной деятельности 
с использованием маркетингового подхода для хол-
динга «Гомсельмаш» должны стать следующие:
– разработка оперативного плана мероприятий 
по распределению;
– оптимизация организационной структуры;
– взаимодействие службы маркетинга с функци-
ональными подразделениями;
– исследовательская деятельность;
– осуществление аудита маркетинговой деятель-
ности;
– новые формы сотрудничества с  производите-
лями и конкурентами;
– использование потенциала логистической 
и транспортной инфраструктуры.
Для того, чтобы деятельность каналов распреде-
ления на внешних рынках была более эффективной, 
работу посредников следует постоянно мотивиро-
вать. Такая мотивация может быть обеспечена как 
благодаря использованию стимулирующих мето-
дов, так и благодаря установлению и развитию дол-
госрочных взаимоотношений.
Таким образом, как показала практика, марке-
тинговое управление обеспечивает отечественно-
му производителю эффективное планирование раз-
личных видов деятельности, в том числе и исполь-
зование новых технологий в  распределительной 
политике. Для успешной конкуренции на  внешних 
рынках белорусским производителям необходимо 
совершенствовать маркетинговый механизм рас-
пределительной политики, что будет способство-
вать освоению новых рынков сбыта и  формирова-
нию многоканальных систем товаропродвижения 
на перспективных зарубежных рынках.
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